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 چکیده
مشکلی که  رسد  به نظر میاما  ؛  قیقات متعدد و متنوعی انجام شده استتح  در امور مختلفِ مدیریتیره  مذاکدر مورد اهمیت  

آن   کارگیریبهاز شیوه    آن نیست بلکهندانستن ماهیت  یا    مذاکره ناشی از عدم شناخت    هستند   بانیگربهدستبا آن    یمدیرانِ امروز

چه   مسئلهبین سازمانی چیست و این  دراک مدیران از مذاکرات حضوریشود. هدف اصلی مقاله پیش رو این است که اناشی می

ها مبتنی بر و روش گردآوری داده   تحقیق پژوهش پیش رو، پدیدارنگاری بوده  ها دارد. روشبر ارتباطات بین فردی آن  تأثیری 

دگذاری، تعیین ستفاده شده که در سه مرحله کا  اه ها از انواع شیوه برای تحلیل داده   ای و روش میدانی است.ابع کتابخانهاستفاده از من

شده  گرفته  کار  به  خروجی  فضای  دادن  و شکل  توصیفی  جامعه طبقات  در   اند.  خبره  بازاریابی  مدیران  حاضر،  تحقیق  آماری 

توس   صنعتی  شهرک  تولیدی  مشکارخانجات  نمونهشهر  روش  از  و  بوده  است. هد  شده  استفاده  هدفمند  احتمالی  غیر  گیری 

پژوهش  مشارکت  بوده   ۶3کنندگان  به کار گرفته شد و طبقات وصفی انفر  مراتبی  نتیجه، روش سلسله  فضای  برای تشکیل  ند. 

یب پیچیدگی مرتب و به یکدیگر به ترتدهنده مفهوم خاصی از پدیده مذاکره در ارتباطات سازمانی بود  گانه که هر یک نشانشش

 مرتبط گردید.
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 مقدمه 

اکثرشان    یگرد  ی سو  د، ازهستن   خصوصینیمه و    یاغلب خصوص  یینهادها  یع، و صنا  یدیتول  یهاشرکت

  یت فعال  یعوس  یاییجغراف  راکندگیدر پ  ه، مه  برای   و   وقت   همه   جا،   همه  در  مداریمشتری  شعار  باکنند  یم  یسع

 یشترین ب   باشد می   مستمر جلسات    ی زار بر برگ   یمبتن  یکه همگ  یتحقق اهدافشان، از مذاکرات  یبرا  روازاین .  کنند

  س )عک   باشند یدر مذاکره م  ید جد  هایی به دنبال کاربست فناور  زها رو  ینو بخصوص ا  نمایندیاستفاده را م

 قابل توجهی مبحث    عنوان به   ی امروزه مذاکره مجاز   ی ول  نمودندیم  یه توص  یاکره حضورها که تنها به مذگذشته 

 در   مدیران  است، داده  نشان  مشاهدات  که  آنچه  به توجه   باتوجه است(.  مذاکره مورد یآموزش یهادر دوره 

  ران،گذاسیاست  و   مدیران  اصلی   دغدغه   یک   بنابراین ؛  دارند  متفاوتی   تجارب  واحد   پدیده   یک  با   ردبرخو

با توجه    روازاین .  باشدمی   آن  تقویت  و  مذاکره   پدیده   به  نسبت  سازمانی  اعضای  جمعی  هایآگاهی   دانستن

که افراد  وعی است  ، موضبه آن  مربوط  های مهارت  و   سازمان  در  مذاکره   ،امروز  یایدنتوسعه در    یادز  سرعتبه 

 ارتباطات  به   هامعنا ادراکات و    ین اس همدارند و بر اس  یمختلف  ی هاو ادراک  یدگاه نسبت به آن د  سازمان  یک

 .  (Khaleghi, 2017) ورزندیمبادرت م سازمانی بین  یا  فردی بین

و شناسایی شده   ریف تع   درستی به   1م پژوهش فوق، قبل از هر چیز بایستی مفاهیم مذاکره و ادراک برای انجا

ین سازمانی به چه نحو است.  و سپس به بررسی این موضوع پرداخت که درک مدیران از مذاکرات حضوری ب

، مفهوم و تعریف ه، مراحل انجام مذاکره های مذاکرها و روش در مورد خود مذاکره، انواع مذاکره، تاکتیک

ل توجهی انجام گرفته ولی در مورد ارتباط بین  ادراک از نظر اشخاص و مکاتب مختلف، کارهای متعدد و قاب

در ادبیات موضوع جستجو نمود. ابتدا به ذکر توضیح و    مطالبی را توان  می  ندرتبه انجام مذاکره با ادراک،  

 بوده   اهمیت  دارای  که  یانکته .  شد  خواهد  بررسی  اصلی  موضوع  سپس  پیشینه هر یک از این مفاهیم پرداخته و

  توانندمی  سازمان  یک  یکه اعضا  است  این  داشت  ذهن  در  پیوسته  تحقیق  این   مطالعه  و  مجاان   حین  را  آن   باید  و

  های گونه   به و    باشند  داشته  خود  ذهن  در  متفاوتی  هایبرداشت  آن،  با  مرتبط  و  سازمانی  هایپدیده   به تنسب

  نیست  واقعیت  با  بقمنط  الزاماً  سازمانی هایموقعیت   از  افراد  ادراک.  دهند نشان واکنش  آن   به نسبت  مختلف

  واقعیت   از  خود  ادراک  مبنای  بر  زماناس  درون  در  افراد   و  است  متفاوت  واقعیت  خود  با  واقعیت  از  تفسیر  یعنی

 . واقعیت خود  نه کنندمی عمل

________________________________________________________________ 

1 Perception 
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؛ گیردقرار می  ریتأثفردیشان، تحت    باشند، انواع ارتباطات بین  داشته  مذاکره نظر به اینکه افراد چه ادراکی از  

ضمنی   محتاط باشیم و همواره رهنمودهای  گذاردمی  ریتأثکه نسبت به آنچه در رفتارمان    بر ماست  بنابراین

 ,Ghoshal)  ، بازکاوی و ارزیابی نماییمکنیممیخود استفاده    هایفعالیت هدایت    منظوربه هایی را که  نظریه

2014 .) 
  در ذهن   مذاکره و برداشتی از پدیده  ادراک  ها چه  سازمان  مدیراناصلی مقاله حاضر این است که    مسئلهبنابراین  

است    مذاکره ها از پدیده  مفاهیم و تجربیات آن   ی بندطبقه و    به دست آوردن   دارند و هدف اصلی این مقاله نیز

 .دست آیدمفهوم به این از  تریکاملتا بدین ترتیب درک 
 

 موضوع  پیشینه

جهت حل    ییهاهمواره به دنبال راه   ید ا گرداطراف خود آشن  یطبشر به وجود آمد و به مح  کهیهنگام  از

است    کرده یاستفاده م  یمنظور از چهار روش اساس  ین ا  ی ابر  یخود بوده است. و ارتباطی  مسائل و مشکلات  

  ینبر ا  شناسان انسان  .و تفکر  یلانبه، و قوه تخفاهم دوجبرتر، داد و ستد، ت یرویبودند از زور و نعبارت  که  

  را   مدت  این  از  سال  هزار  190  حدود  در  و  رسیده   توانایی  از  میزان  این   بهسال قبل بشر    2000باورند که از حدود  

 جنوب  در   که   شکارچیانی  و   مهاجرین.  است  گرفته  کمک  خود   مشکل  حل   برای   تفکر   و   تخیل   قوه   از  اًثراک 

  و   ها،ایده   تصورات،   و   آمده   هم  گرد  آتش  دور  به   کوچکی  هایگروه   در  کردندمی  معاشامرار  آفریقا

  از  استفاده   با  هاآن  .نمودندمی  مطرح  هم  با  زندگی  و  بقاء   هایروش  بهترین  یافتن  جهت  در  را  خود  یهاشنهاد یپ

.  بودند  کردن  زندگی  ربهت  و  ماندن  زنده   برای  هاییراه   دنبال  به  بلندمدت  روابط  توسعه  و  جمعی  تفکر  و  تخیل

. ایم داده   دست  از   است  ضروری   موفقیت  کسب   جهت  که  را   متقابل  هایمهارت  این  ینوعبه  امروزه   ما  حالن یباا

 هرگاه .  گیرد  قرار  یکدیگر  ریتأث   تحت  آنها  فرهنگ  تا   ه شد  باعث  مختلف  هایملیت   بین  مذاکره   امروزه 

 در چیز همه باًیتقر  که دید خواهیم دهیم رقرا رسیرب مورد  فعلی قرن در مذاکره  امر در را خود رویکردهای

 . (Graham, Lawrence & Requejo, 2014)  رددا بستگی مذاکره  به ما زندگی

 & ,Fisher)  دارد  نام  مذاکره   دهندمی   انجام  آنچه  که  دانندی من  غالباً  و  کنندمی  مذاکره   روزه   همه  مردم  همه

Ury, 1981) .  ی،ادارات دولت   ی، انتفاع  یرغ  یهاو فروش، سازمان  یدر، خرمثل کسب و کا  ی مذاکره در موارد 

اتفاق   یره دار شدن، و غمثل ازدواج، طلاق، بچه   یفرد  یاز زندگ  یطیها و در شراملت  یانم  یی،قضا  هاییه رو

  زمینه   این  در  اغلب  ایحرفه  کنندگانمذاکره   شودیم  یده نام  "مذاکره    یهنظر  "موضوع    ین. مطالعه اتدافیم

  صلح،   ان کنندگ مذاکره   اهرمی،  هایتملک  کنندگان  مذاکره   ای،اتحادیه   کنندگانمذاکره   ند مان  رند اد  تخصص
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 کار   کارگزار  یا  قانونگذار  ،دیپلماسی  مانند  عناوینی  تحت  که  دیگری  کس  هر  یا  مخاصمات،  کنندگانمذاکره 

 . کندمی

 یف . مطابق با تعررسانندیم مفهوم را  یک باً یتقردر مورد مذاکره به عمل آمده که همه  یمختلف تعاریف      

 مشخص  موضوع  یک  روی  که  شودمی  اطلاق  محور  گفتگو  ندیآیفر  به  مذاکره   متداول در اکثر منابع موجود،

  آن   شرط  به  پذیرد،می  انجام  گروه   یا  نفر  چند  یا  دو  بین  مشترک  منافع  به  نرسید   یا  و  اختلاف  یک  حل  منظوربه 

  ین از ا  توانند یها مچند نفر از آن   یا  یک  یاو    یردرگ  یهاطرف  یهکل.  نماید  فراهم  را   طرفین  رضایت  بتواند  که

رآیند گفتگو با ، مذاکره عبارت از عمل یا ف1مطابق تعریف فرهنگ میریام وبستر مند شوند.  سودمند بهره   ه جینت

فرآیند    وانعنبه ره  ( از مذاک 2004)  باشد. تامپسونمورد نظر می   مسئلهای دستیابی به توافق بر سر  طرف دیگر بر

هدف، انجام آن ضروری است. بازرمن و  کند که در صورت عدم دسترسی به  افراد یاد می  گیری بینتصمیم

ت ها و ترجیحاگیری مشترک داشته ولی اولویت تصمیم نویسند وقتی دو یا چند نفر نیاز به  ( می 2008)  مور

  از   جمع   یا   فرد   و  گردیده   حل  اختلافات  که   است  این  مذاکره   از  هدف  گیرد.متفاوتی دارند، مذاکره صورت می

مذاکره .  (Buettner, 2006)  نماید   ارضاء  را   مختلف  های سلیقه   که   گردد  یجینتا  به   منجر  یا   و  گردند   منتفع   آن

کنند تا به نتایجی برسند که برای آنان منفعت در ر ارتباط برقرار میدر آن طرفین با یکدیگ  فرآیندی است که 

اهدافی که طرفین  ها انجام بگیرد. در هر مذاکره  ها، مشاغل و دولت تواند بین سازمانره میشد. مذاک پی داشته با

  ترتیب   بدین   مذاکره   غالباً   . ( Pandey, Kumar & Tiwari, 2017)  شودخواهند به آن برسند از پیش تعیین میمی

  به  تفاهم  و توافق به رسیدن یبرا کوچکی امتیازات و کرده  مشخص را خود موضع طرفین که شودمی دنبال

  برای   حلی  راه   یافتن   جهت  یکدیگر  به  کننده مذاکره   های گروه   که  اعتمادی  میزان.  شودمی   داده   مقابل  طرف

  مذاکره .  نه  یا  بود  خواهد  موفق  مذاکرات  آیا  نمایدمی  تعیین   که  تسا  مهمی  عامل  دارند  مذاکره   موضوع   اجرای

  . شد   خواهد   مواجه   شکست   با  مذاکرات  باشد  نداشته   جودو  همکاری  اگر  و  نیست  صفر  جمعحاصل   با  بازی  یک

 سیاسی،  یا  دیپلماتیک  بصورت  تواندمی  مذاکره .  گیردمی  صورت  مختلفی  اهداف  به  رسیدن  برای  مذاکره 

 .گیرد صورت  غیره  و  خانوادگی اختلافات مثل اختلافاتی حل منظوربه  یا  کار، و کسب  تجه  در و  تجاری

  رد انواع و اقسام مذاکره وجود دارد که هر کدام با در نظر داشتن معیارهای فی در موهای مختلبندی تقسیم

. اندکرده   تقسیم    2اصولی  و   سخت،  نرم،به سه دسته    را  مذاکره (  1198)  یوری  و   فیشر  .اندمتفاوت تعریف شده 

________________________________________________________________ 

1 Merriam Webster 
2 Principled 
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  یارها که بر مع  ییهکارهاها و راحلبه توافق بر اساس راه   یدنرس  ی ارتباط برا  یعبارت از برقرار  یمذاکره اصول

  یکردرو یک ی. مذاکره اصولباشدیکند، م  نیتأم  را منصفانه ینقابل قبول استوار بوده و منافع طرف ینو مواز

از   یدارد. مذاکره اصول  یدمنازعات و حل آنها تاک   یریتمد  ینه بر زم  عمدتاًبر علاقه به مذاکره است که    یمبتن

  عمدتاً نوع مذاکره    ین که ا  اند ها متذکر شده آن .  کندمی   استفاده   مشترک   فعمنا  به   دستیابی   برای   تلفیقی   یکردرو

را    یولاست. مذاکره اص  شده یو دلالان کسب و کار استفاده م  یاندانشگاه  یاندر م  یزو ن  یشمال  اییکدر آمر

مورد    نیدر ا  یلبه تفص  یوریو    یشرگرفته شده است. ف  یباز  یهو از نظر  قبلاًکه    گویندیهم م  1برد  –برد  

انصاف و    یت اه بر مواضع و رعبر منافع است ن   ینوع مذاکره مبتن  ین. ا(Fisher & Ury, 1981)  اندحبت کرده ص

مذاکره سخت، از روش حمله و فشار   در. دکنی م ینرا تضم یرپاو د یمنطق یهر دوطرف از توافق  یمندبهره 

نبوده و رابطه    ی و انسان   ی اصله منطق وافقات حاست که ت  ینا  یکینوع مذاکره    ین. از مشخصات اشودیاستفاده م

  ین ا  باشد یخود م  یتانحصار در ماه  یاقدرت    ینوع  ی که دارا  یفبرد در آن لحاظ نشده است. هدف طر  -برد

 ییمنظور از ابزارها  ینا  ی را از طرف مقابل کسب کند. برا  یازحداکثر امت  یینمارت است که با اعمال فشار و قد

به توافق است نه منافع دوطرف.   یدن. در مذاکره نرم، هدف رس جویدیه مشونت بهرارعاب و خ ید،مثل تهد

کره واگذار  را در طول مذا یادیز یازاتامت ین. طرفباشندیکرده و به دنبال سازش م یزاز مواجهه پره ینطرف

 یجادد ادر صدرر  مک  یازات اطلاعات و دادن امت  ی افشا  یق کننده اعتماد به نفس نداشته و از طر. مذاکره کنندیم

 . باشدیخود م یبرا  یروان یتامن یهحاش

و    یکپارچه یا 2یقیمذاکره تلف اند:قسیم کرده ذاکره را به دو نوع مختلف تهمچنین بسیاری از محققین، م

با هم همکاری .  3ی پا   یعتوز  یا  یعیمذاکره توز در مذاکره تلفیقی طرفین در جهت رسیدن به منافع متقابل 

 یممذاکره تقس  ینطرف  ینب  کنندیبه آن تلاش م  یدنرس  ی برا  ینکه طرف  یزیآن چ  عییکره توزدر مذا  کنند.می

 برداردآن   از  را  یشتریسهم ب  کندیم  یسع  یو هر کس  شودینم یمهمه تقس ینب یکسانبه طور    یول  شودیم

(Raiffa, 1982)  .روبرو  مه  با   درن آو  دست   به  را  امتیاز  حداکثر  که  هدف  این   با  طرف  دو  مذاکره،  نوع   این   در 

  قیمت   کمترین  خواهدمی   خریدار  و  بفروشد  ممکن  قیمت  بالاترین  به  را  کالا  خواهد می  فروشنده   مثلاً.  شوندمی

  و   کنندنمی  فکر  مدت   بلند  روابط   به  طرفین  مذاکره   نوع  این   در  . دهد  انجام  را   معامله  بهترین  و  پرداخته  را  ممکن

 مذاکره   یک.  نیست  مهم   برایشان  آن  از  بعد  و   ببرند   مذاکره   ز ا  را  منفعت  حداکثر  که   است  این  هاآن   هدف

________________________________________________________________ 

1 Win-Win 
2 Integrative 
3 Distributive or Fixed Pie 
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 آینده   در  کار  این  به  هم  ایعلاقه   و  اندنداشته   متقابلی  روابط  هرگز  که  شودمی  ادیافر  شامل  معمولاً  توزیعی

 .شودخریداری می اتوموبیل یا  خانه یک که زمانی مثل. ندندار

  از   هرکدام .  نمود   بندی دسته   2غیرحضوری   و   1وری حض   نوع   ود  به  برگزاری  شیوه   لحاظ  از  را  مذاکره   توانمی

  گفتگو   به  هم  با  رو  در  رو  صورت  به  طرفین  حضوری  مذاکره   در.  دارد  معایبی  و  محاسن  مذاکره   هایشیوه   این

  و   تلفنی   بصورت   تواند می  غیرحضوری  مذاکره .  باشدمی  امر  این   جهت   مناسب   مکان   به  نیاز   لذا   پردازندمی

ره گالین و همکارانش تحقیقاتی در مورد تفاوتهای مذاک   .(Galin, Gross & Gosalker, 2007)باشد    اینترنتی

بر  الکترونیکی(    یط مذاکره )حضوری یاسیدند که نوع مححضوری و غیرحضوری انجام دادند و به این نتیجه ر

را نیز  ئلهمس این  اهها( و نتایج حاصله تاثیرگذار است. آن های فرآیند مذاکره )مدت زمان و تاکتیکویژگی

بر مذاکره حضوری باشد یا بعد از آن    مورد توجه قرار دادند که آیا بهتر است مذاکره الکترونیکی مقدم

ره و ترتیب مذاکره اثر کمی بر نتیجه مذاکره دارد، اما ه نوع محیط مذاک صورت گیرد. نتیجه حاصله این بود ک 

  و   پارلامیس .های مذاکره نرم یا سخت داردروش  تفاده ازای بر مدت زمان مذاکره و اسقابل ملاحظه   ریتأث

  را   خاص   و  ویژه   هایمهارت  خود  مقاله  در  ها آن .  پرداختند  ایمیلی  مذاکرات  کیفی  تحلیل   به (  2015)  گیگر

 الکترونیکی   مذاکره   منظور به   ایمیل   که   دادند   نشان  و  دادند  قرار  بررسی  مورد  ایمیلی  مذاکرات  در  موفقیت   جهت

  جهت   رو  دررو  مذاکره   با  مقایسه  در  را  ایمیل  پژوهشگران  از  بعضی  که  است  حالی  در  این.  دباش  مفید  تواندمی

 احساسات   انتقال   چهره   به  چهره   مذاکرات  در(.  پیچیده   مذاکرات  در)  دانند نمی  مفید   چندان   مذاکراتی  اهداف 

  لذا  یابد، انتقال یکلام و یبصر  هاینشانه  مثل دیگری هایکانال طریق از  تواندمی مذاکره  موضوع مورد در

 ایمیلی  محیط   هایویژگی  که  اند داده   نشان   قین محق  از   بسیاری  که   طورهمان.  است  تربرجسته   احساسات   نقش

.  کند  مختل  را   مذاکرات  نتایج  تواند می(  کلامی  غیر  هاینه نشا   فوری،   بازخورد  همکاری،  وجود   عدم  مثل)

 هماهنگ  رفتارهای   و   محیط   مدیریت  منفی،  و   مثبت   ساتاحسا  قال انت  سازی،رابطه   که  داد   نشان  هاآن   تحقیقات

 ها آن   از   مناسب   استفاده   و  گذاردمی  اثر  ایمیلی  مذاکرات  ذهنی  هایارزش  و   کترمش  اهداف   بر  هماهنگ  غیر  و

 سایر  مشابه،   منفی   احساسات  بجز  که  نمودند   فرض  هاآن.  گرددمی  مذاکره   طرفین   بیشتر  بردن  ره هب  به   منجر

  ش همکاران   و کراسلی  .گرددمی  جهانی  سطح  در  طرفین  ذهنی  هایارزش  بیشتر  درک  عث با  مشابه  رفتارهای

.  پرداختند  وترکامپی  طریق  از  مذاکره   و  حضوری   مذاکرات  در   منفی  روانی  حالات  مورد   در  تحقیق   به (  201۶)

________________________________________________________________ 

1 Face to Face 
2 Non-Face to Face 
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  مورد   مذاکره   محیط  نوع  دو   این   در  را  مختلف  روانی  و فکری  اختلالات مثل  روانی  منفی  عوامل  نقش هاآن

  جهت  در  دیگران  از  برخوردارند  (تاریک)  ره یت  شخصیت  از  که  افرادی  که  داد  نشان  نتایج.  دادند  قرار  بررسی

. برد  پی   توانمی   کمتر  آنلاین   ارتباطات  در   اص اشخ  گونه   این   شخصیت   به .  کنندمی  برداری بهره   شخصی   منافع

  و   ؛دارند   بیشتری  موفقیت   حضوری  کراتمذا  در  تاس  شدیدتر  هاآن  در  منفی  روانی  حالات   که  افرادی  ضمناً

 روانی  حالات  که  افرادی  همچنین.  ترندموفق   آنلاین  مذاکرات  در  دارند  کمتری  روانی  حالات  که  هاییآن

  و   کرستن  منجمله   زیادی   محققین   .برخوردارند  کمتری   موفقیت   از  عیزیتو  مذاکرات  در   دارند   شدیدتری 

  مسئله   به (،  2014)  گیگر (،  2014)  تودوران و بوگلوت(،  2005)  یکزسوکولوا و اسپاکو(،  2004)  همکاران

 اند. پرداخته  حضوری مذاکره  با  آن  یهات تفاو و غیرحضوری مذاکره 

  موضوع   یک  روی  که  شودمی  اطلاق   محور  تگوفگ  فرآیندی  به  مذاکره ذکر شد    قبلاً طور که    همان

  به .  پذیردمی  انجام  گروه   یا  نفر  چند  یا  دو  بین  کمشتر  منافع  به  رسیدن  یا  و  اختلاف  یک  حل  منظوربه   مشخص

  را  موضوع   این  متفاوت   هایجنبه   از  مختلفی  محققین  و  افراد.  نماید  فراهم  را  طرفین  رضایت   بتواند  که   آن  شرط

 یک   موفقیت  برای  پردازاننظریه  طرف  از   راهکارهایی.  شد  خواهد  اشاره   آنها  از  تعدادی  به  که  اندکرده   بررسی

 پیچیده  بسیار  عمل  در  ظاهری  سادگی  عین  در  مذاکره   فرآیند  حال  عین  در.  است  شده   ارائه   ره مذاک   فرآیند

  و   مذاکره  عضومو  کننده،  مذاکره   هایطرف   نوع  مکان،  و  زمان  مثل  شرایطی  به  بسته  مربوطه  نظریات  و  اشدبمی

   .نباشند کردن پیاده  قابل سادگی به  عمل در است  ممکن دیگر عوامل از  بسیاری

  یب تتر  ین است بد یرا که در امر مذاکره ضرور  ی فرد  ین ب  ی اصل  ی تا از مهارتها  ۶(  1987)  دیویس و   یشرف  

هیز احساسات قوی پر  منطقی بوده و از   • کنید    یان ب  یخود را به نحو مناسب ید احساسات شد  •   :  اندکرده ذکر  

در صدد بهبود روابط برآیید بدون    • باشید    خوبی حفظ کرده و در عین حال مدعیروابط فیمابین را به   • کنید  

  جلب   را  طرف  توجه  که  نحوی  به   ییدبگو   سخن  واضح  و   روشن  •  ای وارد شودآنکه به اصل مذاکره صدمه 

 ان طرف مقابل گوش دهید. به سخن  کرده و سؤال موثری نحو به   • . دهد فرا گوش  بهتر و کرده 

  -2؛  یزیرمهارت برنامه   -1    کننده خوب ذکر کرده است:ره مذاک   یک  ی مشخصه را برا  7(  1994)  کاراس

داشتن اطلاعات  -5؛ یانقدرت ب  -4؛ یعمل ینشو ب یرکیز -3؛ زاتنش  یطراحت فکر کردن در شرا ییتوانا

 درک و استفاده از قدرت  ییتوانا -7؛  یکمالات فرد بودن از  برخوردار  -۶؛ در مورد موضوع مذاکره  یکاف

بررس  یرانمذاکره مد  موضوع (،  199۶) منهاف  ون و واتس از سه جنبه مورد  دادند:    یرا  تفاوت در 1قرار   )

  ین ب   یتفاوت  یتی ها از نظر جنسدر سازمان. آن  مؤثر   یریتیمد  رفتار  ( 3متفاوت،    یریتی( سمت مد2  یت،جنس

 یزن  تریین پا  یرانبا مدبالا    تییریمد  یهابا سمت  یرانردند. در مورد مذاکره مدمردان مشاهده نکعملکرد زنان و  
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اما ؛  ودندبالا نب   یهارده   یرانمباحثات کمتر از مد  یاندر جر  یینرده پا  یرانمشاهده نشد و مد  یتفاوت چندان

ها  آن   آوردند، ی م  ت دعوت به عملجهت حل مشکلا  یین باتجربه رده پا  یرانرده بالا از مد  یرانکه مد  یهنگام

 . گرفتندیجبهه مو در مقابل آن   یده امتناع ورز

موضوع بود که تا چه    ینبه دنبال ا  یقت در مذاکرات را مورد بحث قرار داد. و اصد  مسئله  (2000)  پروویس

و مذاکره  یزنبلوف زدن در امر چانه   یطور کل به استفاده کرد.  یرنگدر مذاکره از خدعه و ن ن توایم یحد

 شود.   شتری تضاد ب آن بالا بوده و ممکن است موجب ینه است که هز یموضوع

  دارند   نیاز  هاآن   به  آینده   مذاکرات  در  مدیران   و  مهندسین   که   را  اصلی  مفاهیم(  2001)  برایت، پارکین و ولش

  برای   خاصی  آموزش  تیبایس  و  دارد  ری تأث برد     -برد  نتایج  در  که  است  زبان  مسئله  یکی.  دادند  قرار  آزمون  مورد

 مذاکرات   طول   در   کردن   همکاری   اند کرده   اشاره   آن   به  که   دیگری  ممه  مسئله.  گرفت  نظر  در  هاسازمان  مدیران

 آموزش امر در را احساسات از پرهیز  و  مندقاعده  و  اصولی مذاکره  هاآن.  انجامدمی خوبی نتایج به  که است

 .دادند تشخیص مناسب مذاکرات،

  تاکید   مهارتها   این   روی   بر  و   داد   قرار  بررسی  مورد  را   تجاری   مذاکرات  در  لازم   ی هامهارت   (2004)  اشکرافت

 یک  ال دنب  به   نبودن،  احساسات  تابع   و  نگرش   تغییر  اجبار،  یا  زور  از  استفاده   عدم   امتیازگیری،  در  توانایی:  نمود

 کسب و کار. یقعمشخص کردن اهداف وا منطقی، نحوی به  طرف  کردن متقاعد  بودن، بینابینی  توافق

ها خاطرنشان  نمودند. آن   ه ئارا  1(NSS)مذاکره    نییباپشت   میستدر مورد س  یحاتی( توض2004)  مور و ویگند 

 یبانی پشت  یستمس  یک  توانینملذا    گیردیصورت م  یمختلف  یهاکه مذاکره در حوزه   ینساختند که با توجه به ا

چار   یک ها از  کار را انجام داد. آن   ینا  ی مشخص  یهازه حو  ی برا  توانیاما م؛  نمود  یفها تعرتمام حوزه   یبرا

برا  یستمس  ینا   یجادا  یبرا  پارچهیک  ینظر  چوب کمک   یستمس  ینا  یلتحل  یاستفاده نمودند و از متا مدل 

 یاتیها نظرکردند. آن  یشآزما  ییکوچک و بزرگ اروپا  یعدر صنامدل را در مورد مذاکرات    ینگرفتند،  و ا

مثل   یگریوارد دم  کار و  کسب و  یعمل  یهاارتباط وجود داشت با جنبه   یو برقرار  یگیریمرا که در امر تصم

 یف مذاکره، استانداردها و چارچوب قرارداد، وظا   یقانون  یهاتفاوت در زبان، جنبه   مسئله  ی،فرهنگ  یهنجارها

 د. ودننم یکپارچه یدرون سازمان هاییستم و ادغام نموده و با س  یباسناد، ترک  یریت ، و مدمحوله

که توافق بلند    یدندو متذکر گرد  ه ار دادد بحث قر( موضوع مشارکت در مذاکره را مور2004)  جنسن و آنت

 دربر داشته باشد.  ینطرف  یرا برا  یشتریب  یلیمنافع خ تواند یمدت م

________________________________________________________________ 

1 Negotiation Support System 
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 مذاکره   یلتحل   یبرا  یآن در مذاکره پرداختند. روش رفتار  یلو تحل  ی( به روش رفتار2012)  کارنواله و کیم

  ا و رفتاره   یط شرا  ین ا  ریتأث کننده و  مذاکره   بر رفتار  یطیمح  یطشرا  ریتأثاست که بتواند    اییه نظر  ی جودر جست

  یه قض   ین در ا   ی م اجتماع لو ع   یهانموده و مورد آزمون قرار دهد. اکثر شاخه  بینییشمذاکره پ  ی بر دستاوردها  را

موضوع،    ینا  پردازانیه اقتصاد دانان و نظر  مثلاً .  رندگذای م  ریتأثهستند و بر مطالعات مربوط به مذاکره    یلدخ

  ین متخصص  یله مذاکره به وس  یرفتار  یل اند. تحلکرده   ئه در مذاکره ارا  یدر مورد رفتار منطق  یاضیر  ییهادلم

ها متذکر شدند که  مذاکره به نگارش درآمده است. آن  ی دستور کارها و  هاانجام گرفته و در کتاب  یده ورز

موضوع در  ین . اباشدمی یمموع یمدل فکر یاطرز فکر  یکمنعکس کننده  ،مذاکره  یرفتار اکثر مطالعات

 . (Carnevale & Kim, 2012)  نشان داده شده است 1شکل 

 

 

 

 

 

 
 

             مذاکره  رفتاری  تحلیل:  1شکل  

 

 روانی   حالات  بر (  اعیتماج  زمینه   های ویژگی)مثل    شودمی  حاکم  مذاکره   طول   در   که   شرایطی  شودمی  فرض

  و   گذارده   ریتأث  مذاکرات  دستاورد  بر  متقابلاً  روانی  حالات(.  اساتاحس  و  فتمعر  انگیزه،)مثل    است  گذار   ریتأث

  در   که   باشد می   هایی حرف   شامل   که  گردد،می  لدیتع  کننده مذاکره   هایتاکتیک  و   استراتژی  به   بسته  آن   ریتأث  یا

 (. تکار دنبال برو  یا و  بپذیر راآن   یا است،  من پیشنهاد نریآخ این ، مثلاً) شودمی زده  مذاکره 

اینسیهاسل و  اورمیستون  وانگ،  مورد خصوص  (2012)  هون،  در  افراد   یمیدا  یاتخاطرنشان ساختند  که 

  یرا مورد کار شود ز  ین در ا  یستیصورت گرفته و با  ی( کار کمتریکیزیف  یا  یکننده )مثل حالات روانمذاکره 

که با محاسبه    یدندرس  یجهنت  ین اادند به  که انجام د  یقاتیها با تحقمذاکره اثرگذار باشد. آن   یجبر نتا  تواندیم

نمود.  نیبییش عملکرد آنها را در مذاکره پ  توانیکننده ممذاکره   دصورت به ارتفاع آن در افرا  ی نسبت پهنا

ا  یقتحق  4ها  آن به  افراد  یدندرس  یجهنت  ینمختلف انجام داده و  ها بزرگتر باشد  نسبت در آن   ینکه ا  یکه 

مذاکره مطالبات   ینها در حکه آن   شودی موضوع باعث م  یناست. ا  رینیسا  ر ازکمت  ی،به همکار  یلشانتما

ها و  استراتژی

 ها تاکتیک

 دستاوردها  حالات روانی  شرایط 
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باشند که هردو طرف مذاکره را    یتوافق  یر پد  هاکه آن   شودیامر مانع از آن م  ینرا خواستار شوند. ا  یشتریب

 .  یدارضاء نما

کننده مورد ذاکره م  یهاوه مذاکره را بر عملکرد گر  یطمح  ریتأث (  2013)  تی و فورنسانگوایکس، جولیان، بو

 یاراتاخت  یزانم  ین،طرف  یمذاکره برا  یمهلت زمان  یرنظ  یطیمح  یطها نشان دادند که شراقرار دادند. آن   یبررس

  ی اعضا  یدوسعت گروه بر عملکرد و سودمن  یاگروه و اندازه    یبودن اعضا  یکدست، شباهت و  مقابلطرف  

 بود:  یرکه آنان به دست آوردند به قرار ز یجیتااز ن  یعض. بگذاردیم ریتأث گروه و تعداد دور مذاکرات 

منف  یمت   یاعضا  یشافزا   • سودمند  یاثر  سودمند  یاستراتژ  یبر  و  دارد  گروه   ی اعضا  متوسط  یمذاکره 

 .کندینم  ییرتغ یزکننده نمذاکره 

  فطر  حد  تا  را  مذاکره   زمان  باید   باشد،  مقابل  طرف  از  بیش  مذاکره   انجام  برای  گروه   یک  مهلت  هرگاه    •

  خواهد   سؤال   زیر  تیمی  عملکرد  مطلوبیت   شود   شکست  به   منجر  مذاکرات  که  صورتی   در .  دهد  کاهش  مقابل

 رفت.

کل  به    • ا  یطور  سرعت  ت  یهایاستراتژ  ی برا  یازدهیمتهرگاه  دور    یکسانمختلف    یمیدرون  تعداد  باشد 

کمتر   SSVبوده و    2ساده(   ی ر ی گ ی رأ ر  )تشابه د   SSVکمتر از    1(یانگرعملکرد نما  ی)استراتژ  RE  یمذاکرات برا

 .باشدیم 4به اتفاق آرا(  یل)تعد  Fumکمتر از  SBVو  3( Bordaبه روش  یریگی رأ)تشابه در  SBVاز 

 امر  در   داخلی  یپزشک  دستیاران   مهارت  مسئله   به(  2013)  یا، کامین، کیزر، شادراکه و یوکوفسکیپدهیاگانگو

  با   ها آن   جنجالی  مذاکرات  از  و  پرداختند  گفتگوها   و  ذاکراتم  در  ده مآ  پیش  ایحرفه  بین   اختلافات  و  مدیریت

 . شدند  یادآور زمینه  این  در را  ارتباطی هایمهارت  داشتن لزوم  آنان.  اندکرده  صحبت پرستاران

نمودند که سه تا از   یدر مذاکره معرف   یعمل  ی هارا در مورد مهارت   یاساس  ینتمر  یک(  2014)  بینن و باربوتو 

ممذا  یاصل  یممفاه دربر  را  و    یعی، توز  یزننامه، چانه توافق   یک  یبرا  یگزینجا  ینبهتر  یافتن:  گیردیکره 

کردن    ین نمودند که تمر   یه که به آموزش اشتغال دارند توص   یدانشگاه  یدو اسات  یان ها به مرب. آنیقیتلف  یزنچانه 

  یدار خر  ین شده ب  سازییه ره شبا مذاک نه آ  یشنهادیپ   یناتاز تمر  یکی.  باشدیم  ینه زم  ین ش در اراه آموز  ینبهتر

  د نیتجربه نما   عملاًها  آن    -1عبارت بود از:    ینتمر  ین ا  یدست دوم بود. اهداف آموزش  یو فروشنده خودرو 

________________________________________________________________ 

1 Representative 
2 Similarity Simple Voting 
3 Similarity Borda Voting 
4 Full Unanimiti Mediated 
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به تفاوت     -2باشد؟     یرگذارتاثبر امر مذاکره    تواندینامه چگونه مدر مورد توافق   یگرد  یشنهادپ  یک  ئه که ارا

و توسعه فرهنگ   یجاد به ا  -3ببرند.     یوجود دارد پ   یقیو تلف   یعیتوز  یزنانه چ  یتراتژدو اس  ینکه ب  یمحسوس

 شده باشند.  یان تر بقرار گرفته و واضح مذاکره مورد بحث  یدیکل یم کمک کنند که در آن مفاه یلغت

)  یعلومات کافاشتن مد که دن( متذکر شد2015)  فرناندز و رابرتز ت  داش به  مثلاًدر مورد موضوع مذاکره 

  4مذاکره اشاره داشته و    ی هامهارت  یتبه لزوم تقو  انگردد. آن  یمنته  بخشییت رضا  یجبه نتا  تواندی( میمعمو

مورد عبارتند از:   4  ین نمودند. ا  یرا معرف   یاکرات مربوط به بهداشت عموممذ   در  یرگذاری تاث  ی اصل  یاستراتژ

 و مهارت.  طرفییب یار،رخورد، داشتن اعتبار و اختطرز ب

 در  زیادی   کمک  آن   مراحل  کردن  طی که  است  کرده   تهیه   را  مذاکره   های تاکتیک   از   فهرستی(  2018)  لندا وک 

  را   مقدماتیمراحل    سری  یک  باید  بپردازید  مذاکره   به  آنکه   از  لبق  که  داشته   اظهار  وی.  کرد  خواهد  مذاکره   امر

.  دهید  افزایش  را   خود   توانایی  که  است  آن   قدم  اولین.  بگیرید  خود  مذاکره   از  بهتری  نتیجه   نید بتوا   تا  نمایید   طی

  به   را  بیشتری  امتیازات  مذاکره   دیگر  طرف  دارید،  قرار  قدرت  موضع  در  که  هنگامی.  است  حیاتی  امری  قدرت

  رییس  با   که   موقعی  مثلاً)  باشید   داشته   کمتری  قدرت   اگر:  آیدمی  پیش   سؤال  یک   اینجا  در.  داد  خواهد   شما

  بیشتری   قدرت   شما صحبت  طرف  اگر  حتی  که   است   این   جواب   د؟بکنی ید اب  کار  چه (  کنیدمی  مذاکره   خود

 شما  به  آنها   رعایت  که   رداد  وجود   مهم  تاکتیک  چند  که  شده   متذکر  وی.  بود  امیدوار  باید   هم   باز  باشد  داشته 

جبل هنگ و  ببرید.    بالا  خود  حریف  حد   تا  را  خود  تقدر  بتوانید  مذاکره   حین  در  که  داد  خواهد  را  امکان  این

 کننده ذکر کردند:( در مقاله خود نکات زیر را در مورد مدیران مذاکره 2018مکاران )ه

موقعی که   مثلاً قاطعیت آن حیاتی باشد.  گیری ورقابت را موقعی به کار گیرید که سرعت در تصمیم  - 1

 ابتی سوء استفاده کنند افراد طرف دیگر بخواهند از رفتار غیر رق

های هر دوطرف بسیار با اهمیت بوده و به دنبال راه حلی  که دغدغه ر گیرید همکاری را زمانی به کا - 2

 باشید. ترکیبی 

 . تان وجود ندارده شدن منافع اجتناب را وقتی به کار گیرید که امیدی به برآورد - 3

ا  خواهید منطقی بودن خود ر اید و میب اشتباه شده همراهی را موقعی استفاده کنید که دریابید مرتک - 4

 . تری هستیده و به دنبال اتخاذ موضع مناسبنشان داد

ده و از  د که اهداف آنقدر اهمیت نداشته باشند که بخواهید ریسک کرکارگیریبه مصالحه را زمانی  - 5

 تری استفاده کنید. های قوی روش



 1398زمستان و پاییز  ،22 شماره یازدهم، یت تحول، سال پژوهش نامه مدیر                                         280

 

تار که به رفگیری دانستند میمدر مطالعه مذاکره را رویکرد تص( الگوی اصلی 2019و همکاران ) آروانیتیس

ها ارتباطات بین فردی و بین گروهی را بررسی کرده و به این نتیجه  شود. آنشخص و علایق او مربوط می 

دعاوی قابل توجیه برخورد نمود و بستر   عنوان به   توان با پیشنهادهاتباط میراری اررسیدند که از طریق برق

های قابل پذیرش پیشنهاد دادند که جنبه   هاد. آنسازعی، هنجارهای مختلفی را برای توجیه فراهم میاجتما

یند  اصول اصلی سازمان در رویکردهای مذاکره و فرآ   عنوانبه ایجاد ارتباط نظیر صداقت و حقیقت جویی  

هادی فقط در صورت موافقت  لال کردند که هر اصل یا قانون پیشن گیری به کار برده شود. همچنین استدتصمیم

 باشد.تر میگیری دیگر مناسبگرایانه در مقایسه با الگوهای تصمیماجماعکرد روی یعنی؛ طرفین معتبر باشد
 ادراک 

  های اندام   طریق   از  هاآن   بین   رابطه  و  ها،آن   هایویژگی   اشیاء،  از   شدن  آگاه   فرآیند   را  ادراک  اکثر محققین     

 یزعمل ن   ین ا  یجهنت  یابه معن  زیدرک کردن است، و ن  ییتوانا  یدراک به معنالاح ا. اصطاندکرده   تعریف  حسی

 .  باشدیحاصل ادراک م یا یجهنت  ی. درک کردن به معناباشدیم

نسبت به آن در ما باشد، ما را   یادی احساس خاص و ز  آن بدون آن که  یدند کنیمیما به پرتقال نگاه م یوقت

ما   ی بودن آن برا  ینجو نار  ردگ  یزبوده و تجربه شده و ن   قبلاً   یزیچ  ین که چن  ن یاز ا  ی. آگاهکندیمتوجه آن م

  فرآیند   که   معتقدند(  19۶1)و دیگران    اسکریونباشد.    یگربه استفاده از حواس د  یاز است بدون آن که ن  یکاف

.  ددهن می  نشان   واکنش  اطراف   محیط   به   ما   عصبی  های سیستم   مرگ  تا   تولد   زمان  از .  است  تها نا  بی  ادراک

.  سازندمی مشخص را ما بیرونی محیط که پذیریحریک ت روهایین در حاصله تغییرات با سازگاری و انطباق

  به   احساسات  که   نحوی   به  شوند، می  ظاهر   هاگیرنده   آرایش   طریق   از  خارجی  های انرژی  در  تغییر   الگوهای 

ما      دهد درکباشد. وی ادامه میمعتقد است که پدیده ادراک دوبعدی می(،  2017)  اوکیونگ.  آیدمی  وجود

های عصبی و  ها و فرآیندها را از طریق سیستم اعی یک عمل درونی بوده و ما محرکی و اجتماز جهان فیزیک

فهم موارد فوق بایستی دو بعد    منظوربه کنیم.  درک    ها راکنیم تا ساختار، ثبات و معانی آن مغز خود پردازش می

ه فهم موضوع  اری هم ب شناختی. این دو به ییکی فیزیکی و دیگری رواناصلی برای ادراک در نظر گرفت  

 کنند. مورد نظر کمک می

وی اظهار در ادراک را مورد بحث قرار داد.    "توجه و دقت"  مسئلهادراک و    ی( روانشناس201۶)  ینگروند

نقش  هاییزم دقت، در نحوه درک و فهم مکانته که  داش نم  یاتیح  ی ادراک  ادراک را  به    توان ی دارد.  تنها 

که در حال حاضر   یزی و تلاش نموده تا بفهمد چگونه چ   یسع  شخص  یستیها محدود نمود. بامحرک  یصتشخ

 ود.  ک شدر یددارد که با یزی چ یبر رو یرگذارتاث یا کننده یین تع یدر ذهن او وجود دارد نقش
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  انسان،   به  مربوط  حقایق  هب   رسیدن  راه   تنها  که  کرد  اعلام  (1859  -  1938)  هوسرل  بیستم  قرن  اوایل  در

  های داده   همه  از  اطلاع  یا  هاپدیده   علم  بر  پدیدارشناسی  او  نظر  . به(Tassone, 2017)  است  پدیدارشناسی

روش .  شود می   یافت  آگاهی  در  که  است  ییهاداده   یا  اشیا   تمام  آزمایش  شیوه   پدیدارشناسی  است.   ناظر  آگاهی

 یاتتجرب  یزومورفیسم،است. با توجه به اصل ا  ی روراک ضادر  یکربندی پ  ینکشف قوان  ی برا  یدارشناسیپد

. مشاهدات باشدیم  یسازمان ادراک   یشناسعصب   ی راجع به مبنا  یاتاز فرض  ی( منبع مهمی)عارض  ای یده پد

  لحاظ  به . شود  محدود نباید موضوع  توسط  استفاده  مورد  هایپاسخ  بندیدسته  و  بوده  ساده  باید  شناسیپدیده 

  ادراک   توسط  که  عملی  با  را  ادراک  هدخوانمی  پدیدارشناس  و  بوده   جدا  کاملاً  پاسخ  از  تجربه  مفهومی،

مقاله   (، 200۶)  زاده طالب  . بگیرد  اشتباه   گیردمی   صورت  پدیدارشناسی  در   حسی   ادراک   مسئله   به   ای در 

  ؟ کندمی  مرتبط  خارج  جهان  با  را  ما چگونه  احساس  که  سؤال  این  جواب  در  وی.  است  هاختپرد  1مرلوپونتی

  این.  است  درونی  امری  حال   عین  در  و  داشته   قرار  ما  از  بیرون  هک   است  اموری  از  حسی  ادراک   که  داشته   اظهار

  که داشته اظهار کارتوی به نقل از د ؟سازدمی آشنا  و  مرتبط  ما از بیرون واقعیات  با را  ما چگونه درونی امر

 مرلوپونتی   شد؟   بیرونی   جهان  متعرض  توان می  چگونه   مبدأ   این   از.  "  است  اندیشم می  من   "  ادراکات  همه   مبدأ

 دیدگاه  این  با  مطابق.  جویدمی  بهره   "  کلی  ساختار  "  روانشناسی  از  ابژه، و  سوژه   دوگانگی  این  بر غلبه  برای

  حیث   آن   از   خارجی،  شیء  خود  در  بنیان  بلکه  شودنمی   تلقی  یحس  ادراک  بنیان  درونی،  احساس  شناختی،روان 

 عقیده   به   بینیم،می  را  کبوتر  یک  ما  که  موقعی  مثلاً.  آن  کلی  ساختار  جهت  به  و  ت،اس  استوار  است  خارجی  که

  فرو   اجزاء  مجموعه  به  را  آن  تواننمی  و  نیست  آن  اجزای  جمع  حاصل  که  است  کل  یک  کبوتر  این  ارسطو

  است   آن   اجزای  بر  متکی  هرچند  که  است  ماهیتی  بر  ناظر  خود  یافته  سازمان  هیات  در  مجموعه   نای  بلکه.  کاست

ادراک بین فردی را مورد مطالعه قرار دادند و متذکر شدند    (201۶)  مکارانقنبری و ه  . نیست  هاآن   با  برابر  اما

گیرد  ز عوامل متنوعی نشات می دهد که این تفسیر اادراک بین فردی نحوه تفسیر فرد از رویدادها را نشان می

فاوت ه به ت بنابراین افراد بست ؛  هایشنیازها و خواسته  اش، شخصیت او ونگرش فرد، ادراک کارآمدی     از جمله:

ها، ادراکات متنوعی دارند یعنی از یک چیز واحد ادراکات مختلف و یا از چند چیز مختلف در این زمینه 

بنابراین با استفاده از ادراکات بین  ؛  است  مؤثر  هاآن ارتباطات بین فردی  ادراکات واحدی دارند که در روابط و  

جه سطح کارایی فرد را افزایش داد. ادراک فرد در نتیتوان در روابط اجتماعی کارآمد بود و  بت میفردی مث

________________________________________________________________ 

1 Merleau-Ponty   
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شامل سه سطح است. ادراک فرد از خودش، طرف مقابلش و ادراک فرد از ادراک طرف مقابلش که هر 

 از این سطوح به اندازه خود در روابط اجتماعی تاثیرگذارند. کدام 
 

 پژوهش روش

  ی هامیپارادا  دهنده   لیتشک  یمبان  شناخت   مستلزم  ،قی تحق  بردش یپ  جهت  مناسب  روش  خابانت  و  درک

 .باشدیم یشناسارزش و یشناسمعرفت ،یشناسیهست  ،یشناسروش غالب

  به   ها فرض شیپ  نیبوده است. ا    گراآلایده   یهافرضشیپ  بر  یمبتن  ،یشناسی هست  لحاظ  به  حاضر  قی تحق  موضع

  و   ی آگاه   بازتاب  و  ده یآفر  م،یپنداریم   یتماعاج  تیهستند که آنچه را ما واقع  دگاه ید  نی ا  مستلزم  یفلسف  لحاظ

 . است مطالعه مورد  یها ده یاز پد خودمان شناخت

-یم  مفروض   نیچن  موضع   ن یا.  باشدیم  1ییگرایذهن  موضع  بر  یمبتن  ،یشناسمعرفت  موضع  از   حاضر  پژوهش

 جاربت  یبخشمعنا  یبرا   آن  ازاست که    یمفهوم  ی امجموعه  و  ما  خود  محصول  میکنیم  ادراک  آنچه  که  دارد

 . ستندین شده  فیتعر  قبل از هاده یپد  یمعان و میکنیاستفاده م شیخو

  و   بررسی  مورد  های پدیده   و   ها روه گ  افراد،  فهم   و   درک  بر   فلسفه   این.  باشدمی  تفسیری   حاضر  پژوهش   ی فلسفه

  موضع  دارای ادایمپار این. گردد می تفسیر و  تبیین  هاآن هوممف و معنا که  طوری به. دارد تاکید  هاآن تفاوت

 عمل   به   تفسیرهای و    یحاصل معان  یاجتماع  های واقعیت  که  است  معتقد  یعنی  باشد،می  گراالایده   شناسیهستی

؛  است  مطالعه  مورد  هایپدیده   از  افراد  ذهنیت   و  هابرداشت   و  هانگرش  یرنده ر برگکه د  است  افراد  توسط  آمده 

 1  جدول.  است  ها انسان  هایذهنیت   و  افکار  از  بازنمایی  هاپدیده   ذات   و  جهان  که  داردمی  بیان  دیگر  عبارت  هب

 . دهدمی  نشان  را تفسیری پارادایم عناصر

 

 ق یتحق راهبرد

  روش   یک  که  2پدیدارنگاری   روش  از  پژوهش  اصلی  سؤالات  ه ب  پاسخگویی  جهت   ، پیش رو  پژوهش

  پژوهشگران   از   گروهی  توسط   میلادی  70  دهه  اوایل   در  آموزشی  علوم  زه حو  در   و  است  4تفسیری   ،3کیفی 

________________________________________________________________ 

1. Subjective  
2. Phenomenography 
3. Qualitative 
4. Interpretive 
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  پدیدارنگاری .  اده کرده است، استفآمد  پدید   سوئد   گوتنبرگ  دانشگاه   در   1مارتن   فرانس   رهبری  به  سوئدی

  از  هاحوزه   سایر  در  ایگسترده   صورت  به  آن  از  پس  ولی  شد  داده   توسعه  زشیآمو  علوم  درحوزه   ابتدا   گرچه

  به   توجه  ها،سازمان  مطالعات  و  مدیریت  حوزه   در  اخیر،  های سال  در  .شد  گرفته  کار  به    نیز  ریتمدی  جمله

  هایروش  قدرتمند   رشد.  است  شده   روبرو  چشمگیری  رشد  با  ( نگاریپدیدار  همانند)  تفسیرگرایانه  هایروش

. گرددمی  بر  علمی  انشد   تولید  در  گرایانهاثبات  فرایندهای  و  هاروش  از  رضایت  عدم  به  مدیریت،  در  فسیریت

-محدودیت   عینی،  دانش   داشتن   برای  تلاش  و  فرایندها  ها، روش  این   که   معتقدند  تفسیری   هایروش  طرفداران

 ,Danaeefard & Kazemi) است  آورده  فراهم  سازمانی های پدیده  و  انسان فهمیدن  در را  توجهی   قابل های 

2011). 
 

 ی ر یتفس می: عناصر پارادا(1)جدول 

 یریتفس م یپارادا      عنصر

 ( یهست وجود،) تی واقع تیماه به محقق  نگرش: یشناسیهست
  ر، ییتغ   قابل  ،یذهن  ،یاجتماع  ساخت:  گراآل ده یا

 ی وجهچند

  را   قبول   قابل  دانش  آنچه  با  رابطه  در  محقق  نگرش:  یشناسمعرفت

 دهد یم لیتشک

 ی معان  و  یاجتماع  یهاده یپد  بر  د یتاک:  گرا  یذهن

  در   تیواقع.  تیموقع   کی  اتیئ جز  بر  تمرکز.  یذهن

  موجب   را  هاکنش  ، یذهن  ی معان.  است  نهفته   اتیجزئ

 .شودیم

 قیق در تح هاشناسی: نگرش محقق نسبت به ارزشارزش

  از   یبخش  محقق .  هاستارزش  در  محصور   ق،یتحق

 یزیتما  و  شود یم  محسوب  است،  قی تحق  مورد  آنچه

 .است  یذهن نیبنابرا ندارد، وجود  هاآن نیب

  استفاده   مورد   اغلب  که  اطلاعات  یآورجمع  یهاروش:  یشناسروش

 ردیگیم قرار
 یف یک ق،ی عم یهایبررس کوچک، ی هانمونه

 

   (Saunders et al., 2009): منبع

________________________________________________________________ 

1. Matron 
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 ی دارنگاریپد  در هاداده  یآور جمع و کنندگانمشارکت انتخاب

  به   و   اند تصادفی  غیر  که   معنا  نای  به  است   هدفمند   پدیدارنگاری  هایپژوهش  در   کنندگانمشارکت  انتخاب 

  ایگونه   به   بایست می  که  است   آن   کنندگانمشارکت  انتخاب   در  مهم   نکته.  شوندمی  اب انتخ  هدفمند   صورت

  به   ی بایست  کنندگان مشارکت  دیگر  عبارت  به   ؛دهد  بدست   را   مفاهیم  در  تغییر  و   تفاوت   حداکثر  تا   شوند   انتخاب 

 ,Akerlind)  ندباش   داشته  را  بحث  مورد  پدیده   به   مربوط   تجربیات  رد  تفاوت  حداکثر  که  شوند  گزیده   ایگونه

  مصاحبه   توسط  شده   ارائه   مفاهیم  بین  در  دیگر  که  است  جایی  هانمونه   انتخاب  در  اشباع  یا  توقف  حد  .(2012

 .  (Creswell, 2012) نشود ده مشاه  جدیدی مفهوم شوندگان 

  ا ب   و   عمیق   ساختاریافته،نیمه  و  چهره بهچهره   هاییمصاحبه   پدیدارنگاری  در  اطلاعات   آوری جمع  رایج  شیوه 

-مصاحبه   هایپاسخ   مبنای  بر  تواند می  پژوهشگر  که  است   آن   باز   انتهای   با   سوالاتی   از   منظور .  است  باز   تیسوالا

  مصاحبه   طول   در   شونده مصاحبه   و  پژوهشگر  که  است   این  نیز  بودن   عمیق  از  منظور.  دهد  ادامه  را  مصاحبه   شونده 

  بحث   مورد  پدیده   مورد   در  که  بدانجا  تا  شوند یم  نظر خود  مورد  مفاهیم  پیرامون  مباحثه  درگیر  املک   صورتی  به

 .برسند مشترکی فهم به

 حاضر  پژوهش در کنندگانمشارکت انتخاب 

  شهر  توس  صنعتی  شهرک  تولیدی   کارخانجات  در  خبره   زاریابیبا  مدیران  حاضر،  تحقیق  آماری  جامعه

  شده   استفاده   هدفمند   احتمالی غیر   ری گی نمونه   روش   از  گیری،نمونه  انجام   منظوربه   حلهمر  این   در.  باشندمی  مشهد

-می   بازاریابی   مدیریت   سمت   بودن   دارا   پژوهش،   در   کنندگانمشارکت  برای  انتخاب  ملاک  راستا  این  در.  است

  مرحله   در.  باشد  بازاریابی  مدیر  عنوان  دارای  سازمانی  واحد  یک  در  حداقل  نظر  مورد  فرد  که  معنا  دینب  باشد،

  دارای  ،(خبرگی)  دارند  را  موفق  مذاکره   چندین  سابقه  حداقل  هک   شدند  انتخاب  افرادی  گیری،نمونه  دوم

  در .  هستند  اجتماعی  نگیفره  بستر   و   سازمانی  بین  مذاکره   از  کاملی  درک  حائز  اند، بوده   اجرایی  هایسمت

  و   است   بیشتر  ارتباطات  ساز  زمینه  اجرایی،  کارهای  ماهیت   ها،سازمان  در  اینکه  براساس  گیرینمونه  سوم  مرحله

  از  زیادی  بخش   و   هستند  مذاکره   جلسات  معرض  در   بیشتر  دیگر  افراد   به  نسبت   شان،کاری  اقتضای   یل دل  به 

  فرایند   بنابراین  ؛گرفت  قرار  مبنا  فوق  موارد  پذیرد،می  صورت  ره مذاک   توسط  شانسازمانی  و  فردیبین  تعاملات

 نفر   بیست و یکمین   با   که  ای صاحبهم   با  و   افتاد   جریان  به   1تنوع   بیشینه  هدف  با   و  هدفمند   بانتخا  با     مصاحبه

 . رسید محقق دیی تأ به   گیرینمونه کفایت  و هاداده  2نظری  اشباع  گرفت، صورت

________________________________________________________________ 

1. Maximum Variation Sampling 
2. Theoretical Saturation 
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  زمانی   مدت   با  ساختاریافته  نیمه   و   عمیق   هایی مصاحبه  ها آن   با   که   بودند   فرن   ۶3  پژوهش   کنندگانمشارکت 

. گرفتمی  بر   در   را  1کاوشگر   و   اصلی  ای هپرسش  دودسته  مصاحبه   پروتکل.  گرفت  انجام   دقیقه   75  تا   35  بین

  به   اکتشافی و  مستقل   صورت به  کیفی های داده   تا  بوده   متمرکز  برآن   مصاحبه  هر اجرای  در  پژوهشگر   تلاش

 .  قرارگیرد تحلیل مورد خاصی الگوی   ارائه  و  ذهنی دستکاری بدون  آن  نتایج  و  آید دست
 

 حاضر   پژوهش در هاداده  ل یتحل

ها مکتوب و با کدگذاری نظری پردازش شدند تا طبقات وصفی  ابتدا همه مصاحبهها،  ه برای تحلیل داد

به دست آید. روش تحلیل   (پدیده مورد مطالعهنشان دهنده یک مفهوم از مفاهیم افراد مورد مطالعه، نسبت به  )

طابق را با ترین تتا به این ترتیب، طبقات وصفی به دست آمده بیش  ه دها به صورت تکراری و چندباره بوداده 

جه(  فضای نتی ) تری  وصفی در قالب چارچوب وسیع  طبقاتها داشته باشد. در پایان،  عات حاصل از مصاحبه اطلا

  . سپس، جامع و نمودیم های تحلیل شده، طبقات وصفی را طراحی  نای مصاحبهببر م  حلیل،ادغام شد. در هر بار ت

هریک از طبقات گردید.  ها بررسی  در تحلیل مصاحبه ف شده  ها و کدهای تعریمانع بودن آن با توجه به زمینه 

 :  اندشده از دو عنصر تشکیل  (مفاهیم و آگاهی)وصفی 

شود. این عنصر در قالب عنوان نوشتاری هر طبقه و  بقه بیان میعنصر ارجاعی که در آن معنای ط(  الف

  .شودده میصه وصفی آن مشاه لاخ

شود. عنصر ساختاری در قالب  رد نظر تصریح میافت مویر  که در آن ساختار د  عنصر ساختاریب(  

   د.شوتحدید کانون تمرکز و مرزهای ادراکی مرتبط با هر طبقه ارائه می منظوربه و     نموداری

درونی و ابعاد    در قسمت عنصر ساختاری هر یک از طبقات وصفی مطابق با افق بیرونی، وجه ثابت افق 

کنندگان ورای آن را   هنده بخشی از جهان است که مشارکتن دنی نشامتغیر درونی مطرح شده است. افق بیرو

  ت افق درونی هر طبقه در زیرطبقه دهد. وجه ثاب کنندگان را نشان می. افق درونی کانون توجه مشارکتنندیبینم

این ترتیب، عنصر محوری تعیین شیوه خاص ادراک است.  ماند و به  )خرده مفاهیم( ممکن، پایدار باقی می

 کند. در هر نمودار، افق بیرونی ها را از هم متمایز میها متفاوت بوده و آن غیر در هر شیوه بین زیرطبقه جوه متو

 Danaeefard)    اندکانون توجه( که شامل وجوه ثابت و متغیر است، تفکیک شده )  )مرز ادراکی( و افق درونی

& Kazemi, 2011) . 

________________________________________________________________ 

1. Probing Questions 
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 اهافته ی و هاداده  اعتماد تیقابل

اه برای دست یافتن به اعتبارپذیری آن است که در حین بیان تجربه زنده فرد، صحبت با سوالاتی در  یک ر

وم مورد نظر تثبیت شود. راه دیگر بیان جمله و یا مفهومی از ادامه آن دنبال شود تا با توضیحات بیشتر مفه

توسط وی تصحیح گردد. راه بودن   باشد تا در صورت واقعیرد به صورت ناصحیح میمفاهیم مورد اشاره ف

آوری مطالب اکتفا نشده و از عنصری مانند مشاهده افراد    دیگر آن است که به صرف مصاحبه کردن و جمع

ود  ش     استفاده شود. در این پژوهش سعی شد، موارد فوق در حین مصاحبه به دقت رعایت   انشی قیحقدر شرایط  

آوری مطالب از عنصر اجتماعی مورد مطالعه بودند، در جمع  ن بافت ن خود در بطققی و نیز با توجه به اینکه مح

ژوهش،  قابلیت انتقال پ   شان به نحو مطلوب و کامل استفاده گردید. برای افزایش مشاهده افراد در شرایط حقیقی

با عرضه کامل یافته  امر انجام گیرد. جهت اطمینان پذیری مطالعه    ها و تطبیق با متون نظری، اینسعی شد 

 :شرح زیر انجام گرفته استه تی باقداما

  به   های مقوله   یا   تحلیل   فرایند   نیز  و   نخست  مرحله  نهایی  گزارش  کنندگان،مشارکت:  1اعضا   توسط  * تطبیق

 . کردند بیان  هاآن  مورد در را  خود نظر  و  بازبینی  را ه آمد دست

  از   نفر   11  اختیار در  قیق تد  و   یبررس  برای  تحقیق  این   هاییافته   کیفیت،  کنترل  منظوربه : 2همتا  * بررسی

 گرفت   قرار   زیر،   مشخصات  شرح  با  مشهد   فردوسی  و  آزاد   هایدانشگاه   مدیریت  دکتری  دوره   دانشجویان

  نمایند   نظر  اظهار  هاآن   درخصوص  و  کرده   کنترل  را   مفاهیم  بندیطبقه  همتایی،  رسیبر  فرایند  طریق   از  تا

 (. 2 جدول )

 
 ییهمتا ی بررس ندیفرا در کننده  شرکت  افراد تمشخصا: (2) جدول

 دکتری  دانشجویان

 سازمانی  رفتار مدیریت 

 دکتری  دانشجویان

 انسانی  منابع  مدیریت 

 دکتری  دانشجویان

 بازاریابی   مدیریت 

 نفر  ۷ نفر  ۲  نفر  ۲

 
 پژوهش  هاییافته

شود. از آن  داخته میها پرمصاحبه  کسب شده ازت  اطلاعا تجزیه و تحلیلدر این قسمت، به توصیف و 

تواند موضوع پژوهش  باشد و رسیدن به آن اهداف میمی  شبه دنبال اهداف خاص خود  یجایی که هر پژوهش

________________________________________________________________ 

1. Member Checking 
2. Peer examination 
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ها، محققان و پژوهشگران را به سوی  ها و بررسی یافته یل داده را توجیه نماید، لذا انجام پژوهش، تجزیه و تحل

 سازد. بعدی آماده میهای  ش زمینه را برای پژوه شناخت بهتر هدایت و
 آزاد  یکدها فیتوص

  ها، داده   از  مفاهیم  گرفتنمایه  که  هرچند .  شد  استخراج  اولیه  مفاهیم  ، خام  هایداده   بین  از   مرحله  این  در

 اساسی   جزیی   نیز   پژوهشگر   خلاقیت   مسیر   این   در  اما  است،   کیفی  تحقیقات  در  ستقراییا  رویکرد  اصلی  مشخصه

  استراتژی   در  استفاده   مورد  1نظری   کدگذاری  از   پژوهشگر  هاداده   ردآوریگ  با   نهمزما.  شودمی  حسوبم

  این  رد.  نمود  استفاده  است،  شده   ارائه(  1998)  کوربین   و  اشتراوس   توسط که  بنیادداده   سازینظریه  پژوهشی

 ی کدگذار  و  ؛  3محوری  کدگذاری  ؛  2باز  کدگذاری  از  عبارتند  که  شده، معرفی کدگذاری مرحله سه  شیوه 

  خط   به   خط  بررسی  معنی  به  این .  دهدمی   انجام  هاآن   روی   باز  کدگذاری  محقق  مرحله  اولین   در.  4شیگزین

.  شد  بررسی  پژوهشگر  توسط  بار  چندین  برای  مصاحبه  هر  منظور  بدین.  است  آن  در  فرایندها  شناختن  و  هاداده 

 که  منسجم  و  یکپارچه  نیمعا  ایدار  هایپاراگراف  .درآمد  نگارش  به  متن  قالب  در  شده   ضبط  صوتی  هایفایل

 استفاده   با    وگردیده    کشف  ،مفاهیم  پاراگراف  هر  در  سپس    .شد  تفکیک  یکدیگر  از   شدمی  مقوله   یک  به   منتج

  به   منجر  یکدیگر  با  ارتباط   در  آزاد  مفاهیم.  شد  نامگذاری  ان،شوندگمصاحبه  توسط  شده   استفاده   واژگان  از

 استخراج   اولیه مفهوم  یا  کد 24۶ از بیش  گرفت انجام  که  مختلفی مصاحبه ۶3 مجموع  در .شد اولیه  مقولات

 خودداری  بعدی  هایمصاحبه   نیز   و   مصاحبه  یک  در   مشابه   کدهای   تکرار  از  شد   تلاش  اولیه   کدگذاری  در .  شد

 .شود
 ( توصیفی  طبقات) مضامین

 محقق   ترتیب   بدین.  است  آمده   بدست  اولیه   کدهای  قرارگرفتن  هم  کنار  طریق  از   محوری  کدگذاری

 ،هاآن   هایشباهت  و   هاتفاوت   تشخیص  و   هم  با  هاآن   موضوعات  و  اولیه  کدهای   مقایسه  و  بررسی  با  تواندمی

  نظر کینگ و هوراکس   طبق.  دهد  لشک   پدیده   از  را  خود  ابتدایی(  5اصلی  های مضمون  یا)  توصیفی  طبقات

توان  ن وجود ندارد اما می ی مضموتعریف و شناسای  مشخصی در خصوص  کاملاًرغم اینکه قاعده  ( علی2010)

  همچون  مواردی بازنگری و رعایت باجهت شناسایی آن از یک سری اصول راهنمای مناسب استفاده کرد. 

________________________________________________________________ 

1. Theoretical coding 
2. Open coding 
3. Axial coding 
4. selective coding 
5. Theme 
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  سه   در  هاآن   ماهیت  حسب  بر  توصیفی  طبقات  یا  مضامین  ا،هآن  بودن  متمایز  و  تکرارپذیری،  مضامین،  شناخت

  ای اولیه   کدهای   با   همراه   را  توصیفی  طبقات  فهرست  3لجدو.  دشدن  تقسیم  جامعه  فرهنگ  و  سازمان    فرد،  سطح

.  اندشده   ویرایش  نامگذاری   نظر  از  مفاهیم  مرحله  این   در .  دهدمی  نشان   است،  شده   منجر   مضامین  این   به  که

 . است شده   انجام ترتیب همین  به نیز  نمضامی نامگذاری

 جهینت یفضا

فراد از یک پدیده احصاء گردیده که هر یک از این  تعدد اها، مفاهیم مبهمصاح  انالیز( )  ل یتحلتجزیه و  با  

  برداشت   منظوربه این طبقات،    گرفتنشکل مفاهیم متفاوت در قالب یک طبقه توصیفی ارائه گردید. پس از  

(  به دست آمده )مفاهیم متفاوت     پدیده مذاکره، طبقات توصیفی    ه مفهومی چند بعدی ازموضوع و ارائ   دقیق از

و چند    تکمیلیشود مرتبط و ترکیب شده تا تصویری  نامیده می    1که فضای نتیجه   تروط مبسری  در قالب ساختا

های  شیوه که    ظر داشتباید در ن    در مورد فضای نتیجهبعدی را از مفاهیم متفاوت افراد تحت مطالعه ارائه دهد.  

های  رخی از این شیوه ند و بک پدیده نیز هست های متفاوت مواجهه با یمتفاوت تجربه یک پدیده نشانگر شیوه 

کارسازترند بقیه  از  شیوه ؛  (Marton, 2005)  مواجهه  با  مفاهیم  این  متبنابراین،  طبقات های  و  تجربه  فاوت 

باید به صورت سلسله مراتبی منظم شوند. چنین مجموعه منظم و    نه تنها باید مرتبط گردند، بلکه ها  توصیفی آن 

 شود.  ه مورد مطالعه نامیده می« پدیدیفی »فضای نتیجهمرتبطی از طبقات توص

ا  کار گرفته شده است و طبقات وصفی  ره  در این تحقیق برای تشکیل فضای نتیجه روش سلسله مراتبی ب 

است، به ترتیب پیچیدگی مرتب و به یکدیگر مرتبط کردیم. با    مذاکره از    ایویژه مفهوم  که هر یک بیانگر  

. در این  دهدنشان مینمود ترسیمی آن را      ،3یجه و شکلضای نتف  ،3د شده، جدولهای یاتوجه به توضیح 

برای افراد گوناگون سازمان، از    مذاکره مطالعه سه سطح پیچیدگی برای طبقات توصیفی با شیوه پدیدار شدن  

 اند که به ترتیب عبارتند از:ه و مرتب شده گردیدز یکدیگر متمای

شده    ادراک  ،پربارشدن روابط و رشد اعتماد  تبه صورره برای مدیران بروز مذاک   فرد: در این سطح،   -

 است.

های مثبت، بعنوان تجربه روشن دنیای مدرن از پدیده  های اجتماعی و شبکه سازی مفهوم شبکهسازمان:      -

   مذاکره در ترفندهای غیراخلاقی )نفاق رفتاری و رفتارهای محیطی(   در این سطح،. همچنین  استمذاکره  

________________________________________________________________ 

1- Outcome Space 
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مقابله با فضای مجازی مشاهده   نیز، تقویت نقش انسان دربخش حضوری مذاکرات  واسطه  است. به  به شده  تجر

 شود.می

و به طور کلی شود  پدیده مذاکره برای افراد، در بافت فرهنگ جامعه پدیدار می  ،جامعه: در این سطح    -

 شود.های جامعه ادراک میبخش  کلیهدر 
 

 سازمان  ارتباطات در مذاکره دهیدپ دراکا متفاوت یهاوهیش ی برا جهینت ی فضا: (3) جدول

 بیرونی  افق
 ثابت عنصر درونی، افق

 ( توجه)کانون 

 متغیر عنصر درونی، افق

 کانون توجه(  ی)اجزا

 فردی  ارتقای فردی 
                      روابط شدن بار  پر( الف 

                              اعتماد رشد (  ب

 سازمان 

 غیراخلاقی  رفندهایت

 

      رفتاری نفاق (  الف 

 

  احتیاطی رفتارهای(  ب

  اجتماعی  هایشبکه

  نقش انسان   تقویت

 های مثبت سازیشبکه

                     سازمان تثبیت و تقویت( الف 

      

 سازمانی  روابط  در عاطفه  سلطه و توسعه ( ب

  گریزی فرهنگ مذاکره جامعه

 

 یریگجهیتن  و بحث

 شششش قالب در و دریافت، مذکور ده یپد از متفاوت ادراکات ،یدارنگاریپد از استفاده  با قیتحق نیا  در

 . شد ارائه یادراک  یدگیچیپ سطح سه در و مجزا یفیتوص طبقه

 در.  دارد  قششرار  فششردی  ارتقای  مفهوم  با  توصیفی  طبقه  یک  ،فرد  طحس  یعنی  ی،ادراک   پیچیدگی  اول  سطح  در

 عششاطفی بششار افششزایش  کششه  ترتیششب  بششدین  دارد،  روابط  بر  مستقیم  تأثیر  ارتباطات،  در  مذاکره   پدیده   طبقه،  این

 ارتباطششات کیفیششت سششازمان، در فردی بین ارتباطات  کمیت  افزایش  رغمعلی  دارد،  پی  در  را  افراد  ارتباطات

 . است شده  تجربه فردی روابط در اعتماد رشد شیوه  به ارتباطات و هداشت شافزای نیز
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 شششرح ترفنششدهای غیراخلاقششی،  به  توصیفی  طبقه  چهار  سازمانی،  سطح  ادراکی یعنی  پیچیدگی  دوم  سطح  در

 .داریم انسان نقش تقویت و های مثبتشبکه سازی اجتماعی، هایشبکه

  اعضای   ترفندهای غیراخلاقی  انواع  با  توانندمی  افراد.  باشدیم  لاقیغیراخ  ترفندهای   به  اول ناظر  توصیفی  طبقه

  رفتاری  های قابلیت  که  است  آن کنیممی کشف توصیفی طبقه  این اساس بر  ما چهآن . دهند فریب را سازمان

 جامعه 

 6طبقه 

 نگ مذاکره گریزی فره

 سازمان 

 3طبقه 

های  شبکه

 4طبقه  اجتماعی 

 شبکه سازی های مثبت 

تقویت  تثبیت و

 نقش سازمان 

توسعه و سلطه 

عاطفه در روابط  

 سازمانی 

 5طبقه 

 نقش انسان  یتتقو
 فرد

 1قه طب

 رتقای فردیا

 2طبقه 

 ترفندهای غیراخلاقی 

 پر باری عاطفی روابط 

 رشد اعتماد 

 تاری اق رف نف

 رفتارهای احتیاطی 

 ک پدیده مذاکره های متفاوت ادرا: نمود فضای نتیجه سلسله مراتبی برای شیوه2  شکل
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 منافع   بر   افزودن   و  مختلف  های قعیتمو  در   تصنعی و   ریاکارانه   رفتارهای   انواع   گسترش  و  کردنعوض   چهره 

   .اردد وجود سازمانی بین   ارتباطات  در یگروه و شخصی

  این   ها،مصاحبه   تحلیل  پایه   بر.  باشدمی  اجتماعی  هایشبکه   گیریشکل  به   ناظر  دوم  طبقه  در  موجود  مفاهیم

 سازمان  مختلف  هایبخش   از  و  مختلف  جاهای  از  راحت،  و  سریع  ارتباطاتی  توانسته  که  است  مذاکره   قدرت

 .  دهد شکل

 شده   ادراک های مثبتسازیمفهوم شبکه   به  افراد  سازمانی  بین   ارتباطات  در  مذاکره   پدیده   طبقه،  سومین  در

  سلطه  و   توسعه »   و  «سازمان  تثبیت و تقویت »   مفهوم،   خرده   دو   شامل  مذاکره   بروز   ها مصاحبه   تحلیل  پایه   بر .  است

 .  است «سازمانی روابط در عاطفه
.  است  شده   ادراک   انسان،   نقش   تقویت   بر   مبتنی   مفهوم   اساس  ر ب  مذاکره   پدیده   سازمان،  سطح  از   پایانی   ه طبق   در

 شیوه   به   عمومی  ارتباطات  در  ویژه   به  مذاکره   پدیده   بروز  و  ظهور  تحقیق،  این   در  کنندگانمشارکت  زعم  به

  انسان  که   نیست   تردیدی.  است  شده   تجربه  سازمان  امور   انجام   فرایند   در  انسان  به   نسبت   والاتر   منزلت   و   اهمیت 

 . کندمی استفاده   دخو اهداف  تحقق برای  ابزاری  عنوانبه  را  پدیده  هر

 پدیده   سطح،  این  در.  دارد  قرار  توصیفی  طبقه   یک  جامعه،  سطح  یعنی  ادراکی،  پیچیدگی  سوم  سطح  در

 حوصلگی،بی،  اکثریت  رفتار  آن   در  که   فرهنگی.  باشدمی  گریزمذاکره   رفتارهای   فرهنگ   بر  ناظر  مذاکره،

 . ندارد وجود مذاکره  طریق  از  درشت و ریز مسائل حل ظرفیت  و بوده  ذاکره م از فرار و صبریکم

 که  افرادی   فرهنگ   این   در   که   کند  تحمیل  را   خود   جامعه،  فرهنگ  در   اینگونه   بایستی  مذاکره   اینکه  کلام   ایجاز

  خود  اررفت در  و  آشنا بوده   ادبیات با کلامی سلط گفتاری و ت زیبایی در یا  برخوردارند مذاکره  های مهارت از

 . شوند درک اجتماعی منزلت  با  افرادی  هستند، اکره مذ از جایی همه  استفاده  به  ملتزم
 پیشنهادهای تحقیق 

مبتنی بر مصاحبه و مشاهده    اطلاعات،های تفسیری سازمان، با توجه به اینکه گردآوری  در پژوهش الف(  

ی آنان چیزهای   اوقات کنند، گاهی  ن نمییف بیاتجربه زنده خود را بدون تغییر و تحر  معمولاًباشد، افراد نیز  می

پنهان نموده و از ذکر بعضی چیزها خودداری کنند. در انجام این نوع تحقیقات، کنند تا نکاتی را  را بیان می 

فاده از آن در عمل، و  ترین راه برای تعیین قابلیت اعتماد پژوهش، استترین و کاملهای کیفی گسترده پژوهش 

یر نوعی دیگر از پژوهش در عمل به دست  های دیگر نظنتایجی است که به صورت  آن با   یا مقایسه نتایج

های کیفی صورت پذیرفته و نتایج های دیگر پژوهشمذکور با روش  مسئلهگردد  پیشنهاد می  روازاینآید.  می

 ها مقایسه گردد.آن
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نزد گروه های غیراخلاقی مذاکره  ترفند  مبنی بر استفاده ازهای تحقیق  ه یافتهگردد با توجه ب پیشنهاد میب(  

گذاری و تعیین  ت ، اقدام به سیاسمذاکره سازمان، مدیران متناسب با تجارب متفاوت افراد از    افراداز    خاصی

 .نمایندمحورهای آموزش سازمانی 
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